




Dari hasil pengolahan data dan pengujian hipotesis yang telah dilakukan pada
bab sebelumnya, tentang pengaruh shopping lifestyle, fashion involvement, sales
promotionterhadap impulse buying pada konsumen Matahari Department Store di
Basko Grand Mall Padang, secara empiris ditemukan beberapa bukti dari jawaban
hipotesis yang dapat disimpulkan sebagai berikut:
1. Pada variabel shopping lifestyle, mayoritas jawaban responden adalah
setuju untuk setiap indikator. Dari keenam indikator yang diajukan pada
responden rata-rata tertinggi terdapat pada pernyataan “semua merek
fashion memiliki kualitas yang sama”. Hasil penelitian ini menunjukkan
bahwavariabel shopping lifestyle berpengaruh positif dan signifikan
terhadap impulse buying pada konsumen Matahari Department Store di
Basko Grand Mall Padang.
2. Pada variabel fashion involvement, mayoritas jawaban responden adalah
setuju untuk setiap indikator. Dari kedelapan indikator yang di ajukan
pada responden rata-rata tertinggi terdapat pada pernyataan “Pakaian dapat
menunjukan karakteristik”. Hasil penelitian ini menunjukkan padavariabel
fashion involvementberpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse
buying pada konsumen Matahari Department Store di Basko Grand Mall
Padang.
83
3. Pengaruh variabel sales promotion terhadap impulse buying dapat diukur
melalui price discount dan bonus pack. Mayoritas jawaban responden pada
variabel adalah setuju untuk setiap indikator. Nilai tertinggi untuk
alternatif jawaban pada sub variabel price discount terdapat pada item
indikator “melakukan pembelian yang tepat ketika ada diskon”.
Sedangkan nilai tertinggi untuk alternatif jawaban pada variabel bonus
pack terdapat pada item indikator “tertarik dengan merek yang
menawarkan bonus pack”. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel
sales promotion berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap
impulse buying. Ini dikarenakan secara umum rasa senang dan rasa puas
saat berbelanja sangat berpengaruh kepada pengunjung dalam melakukan
pembelian tidak terencana/impulse buying.
Dari ketiga variabel, yang paling dominan berpengaruh terhadap impulse
buyingpada konsumen Matahari Department Store di Basko Grand Mall Padang
adalah varibel sales promotion. Hal ini dibuktikan dari hasil analisis regresi linear
berganda dimana nilai koefisien sales promotion adalah nilai regresi tertinggi
dibandingkan variabel lainnya.
5.2 Implikasi Penelitian
Adapun implikasi yang dapat dikembangkan Matahari Department Store di
Basko Grand Mall Padangberdasarkan penelitian ini antara lain:
1. Dari aspek variabel shopping lifestyle, pada saat ini konsumen cenderung
membeli produk sesuai dengan merek dan kualitas produk yang
dibutuhkan. Hal ini dapat memberikan konstribusi terhadap Matahari
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Department Store di Basko Grand Mall Padang dari segi produk yang
dijual. Dimana produk fashion yang di jual yang sama kualitasnya
dengan produk fashion merek lain. Matahari Department Store di Basko
Grand Mall Padangmemasok fashion merek terkenal yang benar-benar
mempunyai kualitas terbaik sehingga konsumen yakin membeli produk
fashion yang dijual di MatahariDepartment Store
2. Dari aspek variabelfashion involvement, pada pada saat ini konsumen
cenderung membeli pakaian yang sesuai dengan karakteristik pribadi.
Hal ini dapat memberikan konstribusi terhadap Matahari Department
Store di Basko Grand Mall Padang dari segi produk yang dijual. Dimana
produk yang dijual haruslah sesuai dengan kebutuhan konsumen, hal ini
sejalan dengan pengertian fashion involvement(Ali Tarmizi,2009)yang
berarti keterlibatan konsumen terhadap produk fashion, khususnya
pakaian, yang mengakibatkan konsumen untuk memperhatikan cara
berpakaian mereka dalam kehidupan sehari-hari agar terlihat menarik
dan menyesuaikan terhadap karakteristik pribadi.
3. Dari aspek variabelsales promotion, pada saat ini konsumen merasa
melakukan pembelian yang tepat ketika ada potongan harga (discount)
dan konsumen tertarik untuk mencoba merek yang memberikan paket
bonus/bonus pack. Hal ini dapat memberikan konstribusi terhadap
Matahari Department Store di Basko Grand Mall Padang dari segi
produk yang dijual. Dimana ketika produk yang di jual Matahari
Department Store di Basko Grand Mall Padang harus memberikan
promosi lebih seperti pada saat melakukan pembelian ketika ada
85
potongan harga (discount) dan Bonus Pack seperti beli 2 gratis 1 agar
kosumen tertarik untuk mencoba merek atau produk yang diberikan
Matahari Department Store di Basko Grand Mall Padang
4. Dari aspek variabelImpulse Buying, pada saat memasuki Basko Grand
Mall Padang, konsumen segera mengunjungi Matahari Department
Storeuntuk membeli sesuatu . Hal ini dapat memberikan konstribusi
terhadap Matahari Department Store di Basko Grand Mall Padang dari
produk yang dijual. Dimana dari jawaban tertinggi kualitas produk pada
Matahari Department Store tetap menyediakan produk dan merek
terkenal, berkualitas dengan model terbaru.
5.3 Keterbatasan Penelitian
Peneliti menyadari hasil penelitian ini masih sangat jauh dari
kesempurnaan dan memiliki keterbatasan-keterbatasan yang mungkin akan
mempengaruhi hasil yang digunakan, oleh karena itu keterbatasan ini diharapkan
lebih diperhatikan untuk peneliti-peneliti yang akan datang, dimana
kelemahan-kelemahan yang peneliti temui antara lain:
1. Penyebaran dan pengambilan data melalui kuisioner mempunyai
kelemahan yang menimbulkan pembiasan perceptual, yaitu perbedaan
seseorang dalam memandang sesuatu, sehingga peneliti tidak dapat
mengendalikan jawaban dari masing-masing responden.
2. Penelitian ini tidak mempertimbangkan atau tidak mengikutsertakan
beberapa variabel lain yang mungkin dapat mempengaruhi variabel
keputusan pembelian diluar variabel yang peneliti teliti.
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5.4 Saran
Penelitian ini masih jauh dari sempurna sehinggga masih butuh penelitian
tambahan yang berkelanjutan, lebih terarah dan lebih luas dari penelitian ini
sehingga kelemahan yang muncul dalam penelitian ini dapat diperbaiki dan
disempurnakan. Saran yang dapat diberikan sebagai alternatif dari penelitian ini
dimasa yang akan datang sebagai berikut:
1. Untuk Perusahaan
a. Sebaiknya pihak MatahariDepartment Store lebih menggencarkan lagi
promosi diskon melalui media sosial, cetak dan elektronik agar
konsumen mengetahui kapan adanya diskon.
b. Peneliti menyarankan agar pihak MatahariDepartment Store lebih
meningkat lagi kualitas pelayanan seperti karyawan cepat tanggap
ketika pengujung bertanya mengenai produk dan harga, juga
menambah jumlah produk-produk yang terbaru.
c. Pihak MatahariDeparment Store menambah layout seperti musik, tata
letak yang mudah dicari oleh para pengunjung agar memberikan efek
mood yang bagus kepada pelanggan.
d. Pihak Matahari Deparment Store menambah jumlah produk yang lama
serta memberikan potongan harga pada produk tersebut.
2. Untuk Peneliti Selanjutnya
Diharapkan dapat mencari cara lain dalam penyebaran daftar kuisioner ke
responden dengan cara mengantarkan langsung dan melakukan wawancara
langsung dengan responden yang menjadi objek dalam penelitian ini,
sehingga peneliti mendapatkan hasil yang diinginkannya untuk
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menghindari bias perceptual atau perbedaan pandangan dan juga untuk
peneliti yang akan datang diharapkan dapat memperluas daerah penelitian
karena jumlah responden atau sampel yang masih relatif kecil, untuk itu
pengambilan sampel tidak hanya dilakukan terhadap satu daerah saja,
sehingga data yang diperoleh dapat lebih besar dan mewakili populasi
secara keseluruhan, atau dapat merubah objek penelitian dengan
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